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I.
ОБЩО ПРЕДСТАВЯНЕ НА УЧЕБНАТА ПРОГРАМА 

          Учебната програма по предмета Търговски преговори – учебна практика е предназначена за задължителна професионална подготовка по професия Търговски представител, специалност Търговия на едро и дребно, от професионално направление Търговия на едро и дребно. 
          Актуалността на учебното съдържание се определя от ролята на преговорите като ежедневна част от човешките дейности и като пълноценен инструмент за мениджърите.
         Структурата на учебната програма е подчинена на изискването в началото да се усвои тази част от учебната информация, която служи за база за изясняване на останалото учебно съдържание и придобиването на професионални компетенции.
 IІ.
ЦЕЛИ НА ОБУЧЕНИЕТО.
Обучението по учебния предмет Търговски преговори – учебна практика е насочено към придобиване на практически тактики на преговори, посредством различни методи, техники и инструменти. Теорията по учебната програма служи като научна база и запознаване със значението на преговорния процес, добиване на представа за различните видове преговори и за условията, при които могат да се водят преговори.

Учебната програма има за цел:

· да даде задълбочени научни и практически знания на учениците за процеса на търговски преговори;
· да даде знания и умения за установяване на търговски контакти и преговори с доставчици;
· да представи видовете преговори и особеностите им.
Учебното съдържание е структурирано в VI раздела. Във всеки раздел то е групирано в теми и подтеми. В началото на учебната година учителят разпределя учебните часове за всяка тема и подтема.

   
Обучението по предмета се извършва във взаимовръзка с учебните предмети от отрасловата и специфична подготовка по професията, със знания по стокознание, организация и техника на търговските плащания и управление на продажбите.  Практическата ориентация на учебния предмет изисква използването на примери от практиката.

   За активното участие на учениците в учебния процес се препоръчва съчетаване на методи на преподаване и учене като: лекции, казуси, дискусии, анализи на ситуации, дебати, ролеви игри, работа в екип, планови игри, срещи с търговци на едро и дребно и др.

   За провеждане на обучението са необходими материали за онагледяване, работни листи, данни от фирми за търговия на едро и дребно, НСИ, бюлетини на БНБ, публикации в специализирания печат и др.
ІІІ.   ОБЩ БРОЙ ЧАСОВЕ ЗА УЧЕБНИЯ ПРЕДМЕТ

XII клас
I  срок 18 учебни седмици  х 1 учебен час   =  18 учебни часа

II срок
13 учебни седмици  х 1 учебен час   =  13  учебни часа

Всичко:    31  учебни часа
ІV. ТЕМАТИЧЕН  ПЛАН 
	№


	Наименование на разделите
	Брой учебни

часове

	
	
	всичко
	нови знания
	упражне-ния

	1.
	Същностна характеристика на преговорите
	3
	3
	-

	2.
	Обща подготовка на преговорите
	3
	1
	2

	3.
	Установяване на търговски контакти с доставчици.
	5
	3
	2

	4.
	Провеждане на търговски преговори с доставчици.
	10
	4
	6

	5.
	Приключване на преговорите като заключителна фаза.
	6
	3
	3

	6.
	Международни преговори
	3
	2
	1

	
	Годишен преговор
	1
	-
	1

	
	
	31
	16
	15


РАЗДЕЛ I. Същностна характеристика на преговорите – 3 часа

Тема 1. Същност на понятието “преговори”

Тема 2. Видове преговори
Тема 3. Стилове на търговските преговори
РАЗДЕЛ II.  Обща подготовка на преговорите – 3 часа

Тема 1. Умения за речево комуникиране – говорене, слушане, изслушване
Тема 2. Невербални сигнали – езикът на тялото
РАЗДЕЛ ІII.  Установяване на търговски контакти с доставчици – 5 часа
Тема 1. Същност на оферирането

Тема 2. Видове оферти до доставчици

Тема 3. Запитване до доставчици
РАЗДЕЛ IV. Провеждане на търговски преговори с доставчици – 10 часа

Тема 1. Търговски преговори чрез писмена кореспонденция 

Тема 2. Търговски преговори по телефона
Тема 3. Провеждане на търговски преговори чрез лични контакти 


Тема 4. Въпроси и отговори 


Тема 5. Овладяване на възраженията
РАЗДЕЛ V. Приключване на преговорите като заключителна фаза – 6 часа

Тема 1. Същност и видове договори за доставка на стоки
Тема 2. Условия на договора за доставка
Тема 3. Специфични условия на договора за доставка
РАЗДЕЛ VI. Международни преговори – 3 часа


Тема 1. Стратегии за намаляване на културните различия

Тема 2. Параметри на международните преговори. Документи
Годишен преговор/ обобщение – 1 час
V. 
ОЧАКВАНИ РЕЗУЛТАТИ ОТ ОБУЧЕНИЕТО

В края на обучението учениците трябва 

да знаят:
· процеса на подготовка на преговорите;

· стиловете и техниките на водене на преговори;

· практическите инструменти за подготовка на преговарящи;
· същността и видовете оферти до доставчиците;
· видовете търговски преговори с доставчици;
· съдържанието и условията на договора за доставка;
· документите, свързани с провеждането и приключването на преговорите;

· документите, свързани с провеждането на международните преговори.

да могат да:

· се чувстват по-сигурни в планирането и провеждането на търговски преговори;
· установяват търговски контакти и провеждат търговски преговори  с доставчици;

· разбират когато ги лъжат;

· задават въпроси, които ще бъдат чути;

· постигат успех с умението си да слушат;
· представят себе си в благоприятна светлина;
· практически реализират договора за доставка на стоки.
VІ.
АВТОРСКИ КОЛЕКТИВ
Диана Димитрова – Професионална гимназия по икономика „Д-р Иван Богоров”- Варна

Николина Лискова – Професионална гимназия по икономика и мениджмънт - Пазарджик

Александър Китин - Професионална гимназия по икономика и мениджмънт – Пазарджик
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